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¿Cuáles han sido los cambios en el comportamiento del consumidor Arequipeño estos 
últimos años? ¿La entrada de Nuevos Centros Comerciales y tiendas por departamento  
como han influenciado en estos cambios?. Sabemos que la oferta de una gran variedad 
de productos en los supermercados, tiendas por departamento, entre otros, está haciendo 
que el consumidor peruano sea más exigente respecto a la calidad de los productos, el 
precio y los servicios que recibe. 
Por ello, este estudio busca evaluar cuales han sido los cambios en el Comportamiento del 
Consumidor y en las estrategias de Marketing de los Comerciantes de la Plataforma de 
Andrés  Avelino Cáceres como resultado de la apertura de Tiendas por Departamento y de 
los Nuevos Centros Comerciales, ya que dicha Plataforma es una de las zonas comerciales 
más importantes de Arequipa. 
La Plataforma de Andrés Avelino Cáceres, está conformada por más de 60 asociaciones 
que albergan 15134 micro y pequeños empresarios, que se han visto afectados por la 
apertura de los nuevos supermercados y malls, ya que en los últimos 2 años se han 
venido inaugurando varios de estos centros comerciales, los cuales han impactado en las 
ventas de los comerciantes de la Plataforma y en el comportamiento de compra del 
consumidor Arequipeño. 
Si bien es cierto que gran parte del comercio de esta zona es informal, es preciso 
determinar cuáles son los principales problemas que aquejan a la Plataforma, analizando 
ventajas y desventajas, y determinando  que estrategias están siguiendo los comerciantes 
de esta Plataforma para hacer frente a esta situación y además que medidas piensan 
tomar para poder competir con estos nuevos centros comerciales/supermercados. 
Luego del estudio realizado se ha determinado que el perfil del consumidor de la 
Plataforma de AAC es el siguiente: su gasto promedio es de S/. 50.00 a S/. 100.00 por 
visita, se ha vuelto más exigente con respecto al precio y la calidad, su frecuencia de 
compra es de una vez por semana, los Mercados más visitados son Mi Mercado y Nueva 
Esperanza, mientras que las asociaciones que son más visitadas por los clientes son 
APCA-SUVA, FECETRAM 
 y Siglo  XX; los productos con mayor consumo son abarrotes, carnes, lácteos y productos 
perecibles; usualmente van acompañados de su esposo(a) y los atributos más 
importantes a la hora de decidir el lugar de compra son el precio y la calidad.  
Algunas de las estrategias que están tomando los comerciantes de la Plataforma son 
mejoras en la infraestructura de los pasadizos, techado, entre otros, mejoras en la 
organización y orden, y reciben capacitaciones sobre atención al cliente y estrategias de 
marketing. 
A pesar de los problemas y  limitaciones que tiene la Plataforma, sigue siendo un lugar 
atractivo para la población arequipeña; para realizar compras de productos de primera 
necesidad u otros debido a los precios bajos en los que se ofertan. Cabe resaltar que los 
comerciantes deben de crear VALOR a sus productos y de ésta manera podrán 




Which have been the changes in the behavior of the Arequipeno consumer these recent 
years? Does the entry of new malls and department stores have influenced these 
changes?. We know that offering a variety of products in supermarkets, department 
stores, among others, are making the Peruvian consumer more demanding about the 
quality of the products, the price and the services they receive. 
Thereby, this study seeks to assess which ones have been the changes in consumer's 
behavior and Marketing Strategies of Merchants in Andrés Avelino Cáceres platform as a 
result of the opening of department stores and the new shopping centers, and that this 
platform is one of the major shopping areas of Arequipa. 
Platform Andrés Avelino Cáceres, consists of more than 60 associations that shelter 
15,134 micro and small entrepreneurs who have been affected by the opening of new 
supermarkets and malls, since the last two years have been inaugurating several these 
malls, which have affected sales merchants in the Platform and the buying behavior of 
The Arequipeno consumer. 
Although many merchants in this area are informal, it is necessary to determine what the 
main problems are faced in the platform, analyzing strengths and weaknesses, and 
determining which strategies merchants are following to figure out this situation and also 
what measures they think to take in order to compete with these new malls / 
supermarkets. 
After the study has determined that the consumer profile of the AAC platform is: average 
spending of S /. 50.00 to S /. 100.00 per visit, they have become more demanding 
respect to price and quality, purchase frequency is once a week, the most popular 
markets are Mi Mercado and Nueva Esperanza, while associations that are most visited by 
customers are APCA-SUVA, FECETRAM and Siglo XX; more consumer products are 
groceries, meats, dairy and perishable goods, usually accompanied by her husband (wife) 
and the most important attributes when deciding where to purchase are the price and 
quality. 
Some of the strategies that Platform merchants are taking are: infrastructure 
improvements in the corridors, covered, among others, improvements in the organization 
and order, and they receive training on customer service and marketing strategies. 
 
In spite of the problems and limitations of the platform, it remains an attractive place for 
the Arequipa’s people, to make purchases of staples or others due to the low prices on 
offer. Significantly, merchants need to create value to their products and in this way they 
can increase sales as the perceived value by customer will be  higher. 
 
